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ОСНОВНЫЕ АСПЕКТЫ УПРАВЛЕНИЯ ПРОЦЕССОМ РЕАЛИЗАЦИИ 
ПРОДУКЦИИ В СОВРЕМЕННЫХ ЭКОНОМИЧЕСКИХ УСЛОВИЯХ 
Рассмотрены основные аспекты управления процессом реализации продукции в 
рыночных условиях хозяйствования с формированием и применением вертикальных 
маркетинговых систем, совместных предприятий (на примере ОАО «Азов» 
г. Мариуполь (Украина) и кузнечно-прессового завода г. Таганрог (Россия) ), а 
также предложена оценка целесообразности создания новых каналов 
товарораспределения. 
Построение в Украине новых экономических отношений, основывающихся на рыночном 
механизме хозяйствования, поставили перед отечественными товаропроизводителями ряд 
новых, жизненноважных для хозяйственной деятельности предприятий вопросов. Одним из 
которых является управление процессом реализации продукции. 
Как основной аспект эффективного управления сбытом продукции можно выделить 
формирование каналов распределения, что включает в себя совокупность фирм или отдельных 
лиц, которые принимают на себя, либо помогают передать кому-то другому право 
собственности на конкретный товар или услугу на их пути от производителя к потребителю. 
В маркетинговой практике существует три типа каналов распределения: прямой, 
косвенный и смешанный. Однако, значительным событием последнего времени стало 
появление вертикальных маркетинговых систем (ВМС). Как показано на рисунке, каждое звено 
канала представляет собой не разрозненную структуру, а единую систему. В сфере 
потребительского маркетинга развитых стран, ВМС охватили уже 64 % всего рынка, яркими 
представителями являются фирмы «Форд», «Крафт», «Дженерал электрик». Рассмотрим 
применение товарораспределительного механизма на примере ОАО «Азов» города Мариуполя. 
В целях уменьшения затрат производство «Азоввагон» предпочитает прямые договора 
непосредственно с потребителями цистерн. Так, в 1998 году доля прямых каналов составляла 
92 %, остальные 8 % приходились на косвенные каналы. Причем, за последние пять лет, 
наблюдается устойчивая тенденция к снижению объемов продаж вагоноцистерн. 
Основными причинами, повлекшими снижение реализации продукции производства 
«Азоввагон» являются: 
1. Высокие отпускные цены на цистерны. 
2. Отсутствие денежных средств у заказчиков. 
3. Срывы сроков оплаты из-за нестабильной экономической ситуации на Украине и в странах 
СНГ. 
4. Отсутствие гибких схем платежей за реализуемую продукцию. 
5. Насыщенность рынка цистернами с низкими ценами посредников, которые приобрели их 2-
3 года назад, но реализуют в настоящее время. 
6. Развитие цистерностроения в России. 
7. Низкий уровень маркетинговых исследований по изучению спроса на продукцию 
производство «Азоввагон». 
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Рис. - Вертикальная маркетинговая система (ВМС). 
Для снижения цены на продукцию предприятия необходимо создать такую модель 
производства, при которой можно использовать дешевые сырье, материалы, комплектующие и 
топливо, что позволит увеличить реализацию. 
В связи с более низкими ценами на материалы и топливо в России (таблица) 
предлагается создание совместного предприятия по производству и реализации цистерн в 
России, с формированием канала реализации в рамках ВМС. Так, в городе Таганроге завод 
кузнечно-прессового оборудования загружен не полностью. Украинские цистерны имеют более 
высокие качественные и технические характеристики чем российские, например, объем котла 
составляет а российского масса тары соответственно 26,3 т. и 27,7 т. Роль ОАО 
«Азов» заключается в предоставлении технологической оснастки, приспособлений, стендов, 
проектно-конструкторской документации. Таганрогскому заводу кузнечно-прессового 
оборудования предлагается производить сборку цистерн из российского металла, 
комплектующих, используя российское топливо и электроэнергию. В России заработная плата 
работников в данной отрасли, на 30 % ниже, чем в Украине. В результате себестоимость одной 
нефтебензиновой цистерны снизится на 51 % (с 29200 до 14800 долларов США), что приведет к 
увеличению спроса. 
Таблица - Сравнительный анализ цен материально-технических ресурсов в России и на 
Украине 
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Далее рассмотрим аспект выхода производителя на внешний рынок. В настоящее время 
вагоноцистерны производства «Азоввагон» реализуются, в основном, в странах СНГ. 
Сложность и нестабильность взаимодействий, как во внешней, так и во внутренней 
среде, изменчивость конъюнктуры мирового рынка заставляют предприятия искать новые 
рынки сбыта. Поэтому выход на внешние рынки является объективной необходимостью для 
выживания фирм. 
Поэтому производству «Азоввагон» необходимо увеличить долю продукции, 
реализуемой в дальнем зарубежье. 
В управлении процессом реализации продукции в современных экономических 
условиях, решение о выборе канала распределения - одно из самых сложных решений, которое 
необходимо принять руководству предприятия. 
Каналами сбыта могут являться представительства, региональные или 
консигнационные склады, коммерческие общества, общества с ограниченной 
ответственностью, посредники, агенты и т.д. Они способны оперативно формировать пакет 
заказов и своевременно размещать их в фирме. Это сокращает срок выполнения заказа. 
Дилерские фирмы самостоятельно проводят все таможенные операции и переадресовку 
покупателю продукции уже свободную от таможенного контроля. Все эти задачи предлагается 
решать с помощью формирования МВС. Организация сбыта продукции через свои дилерские 
фирмы способствует увеличению объема продаж, обеспечивает дополнительный комплекс 
услуг покупателям и является более привлекательной для региональных потребителей. 
Дилерские фирмы имеют хорошее представление о характеристиках и нуждах потребителей, 
могут помочь определить место продукции на рынке по сравнению с конкурентами, а также 
формировать портфель заказов на выпуск определенных видов товаров. Они способны 
формировать для производителя пакеты наиболее выгодных предложений. Дилерские фирмы 
могут также активно участвовать в рекламной компании, приняв на себя ее подготовку и 
реализацию. 
Элементы, из которых складываются товарораспределительные каналы необходимо не 
только объективно выбирать, но и эффективно управлять ими. Персонал, внешних сбытовых 
подразделений должен иметь специальную подготовку и постоянно совершенствовать свой 
профессиональный уровень. Эффективным и действенным методом достижения этого является 
мотивация его деятельности. 
Работа по планированию и организации новых каналов сбыта также является важным 
аспектом эффективного управления процессом реализации продукции. Ее можно разбить на 
три этапа: 
1. Анализ работ и постановка задач, которые следует выполнить для продажи продукции. 
2. Выявить агентов или сбытовые подразделения, которые способны наиболее эффективно 
выполнить эту работу. 
3. Технико-экономическое обоснование создания и деятельности нового канала 
товарораспределения. 
Решение о создании нового канала сбыта требует детального анализа инкрементных 
(дополнительных) доходов и затрат, которые могут появиться в результате продвижения товара 
на новые рынки сбыта. 
Целесообразность создания нового канала реализации продукции может быть 
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ниже которой неэффективно создавать новый канал сбыта. 
При выборе каналов сбыта продукции обязательным условием является минимум 
затрат, связанных с движением продукции и максимум прибыли от ее реализации через данный 
канал. 
Выводы 
Формирование и внедрение в хозяйственный механизм деятельности предприятий 
вертикальных маркетинговых систем является достаточно распространенным в мировой 
практике и способствует успешной сбытовой деятельности. Однако при выборе каналов 
реализации продукции необходимо прибегать к оценке целесообразности создания новых 
товарораспределительных каналов, метод которой приведен в работе. Так же, на наш взгляд, 
эффективным в хозяйственной деятельности предприятия является получение дополнительной 
прибыли путем создания совместных предприятий с разделением и кооперацией труда. 
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